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Analiza neverbalne komunikacije v javnem nastopu govorcev »TEDx talkov« 
 
V svoji diplomski nalogi obravnavam temo komunikacije, znotraj katere sem se osredotočila 
predvsem na medosebno komuniciranje. Bolj podrobno me zanimajo neverbalna komunikacija 
in njeni elementi, ki se pojavljajo v javnih nastopih, saj ti vplivajo na kakovost določenega 
nastopa oziroma govora. Nebesedno komuniciranje je širok pojem, zato sem se osredotočila na 
glasovne elemente in govorico telesa, ter znotraj nje le nekaj posameznih elementov. 
Analizirala sem posnetke govorov TEDx, ki sem jih dobila na omrežju YouTube. Izbrala sem 
5 posnetkov s tematiko neverbalne komunikacije in z največjim številom ogledov. S pomočjo 
teorije sem izluščila elemente nebesedne komunikacije, ki sem jih uporabila pri analizi, in te 
so: očesni stik, kretnje z rokami, premikanje, glas, prvi vtis in videz ter obrazna mimika. Pri 
tem me je zanimalo, kako govorci uporabljajo izbrane elemente neverbalne komunikacije. 
Preverjam in tudi potrdim tezo, da imajo govori TEDx z največ ogledi več elementov 
neverbalne komunikacije skupnih kot pa različnih. 
 






Analysis of nonverbal communication in the public performance of »TEDx talks« 
speakers 
 
In my diploma, I discuss the topic of communication, within which I focused primarily on 
interpersonal communication. I am more interested in nonverbal communication and its 
elements that appear in public performances. They influence the quality of particular 
performance. Nonverbal communication is a broad field, so I focused on the voice elements 
and the body language and then only on a few elements within it. My focus is on TEDx speeches 
I obtained on YouTube channel. I chose 5 videos about nonverbal communication with the 
highest number of views. Using the theory, I extracted the elements of nonverbal 
communication that I used in the analysis: eye contact, arm gestures, movement, voice, first 
impression, public appearance and facial expression. I was interested in how speakers use the 
selected elements of nonverbal communication. I examine and also confirm the hypothesis that 
TEDx talks with the most views have more elements of nonverbal communication in common 
rather than different.  
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1 UVOD  
 
1.1 CILJ DIPLOMSKEGA DELA 
Cilj diplomskega dela je podrobneje preučiti neverbalno komunikacijo, ki se pojavlja v javnih 
nastopih, kot so govori TEDx in kako ta prispeva k uspešnosti nastopov. S pomočjo pregleda 
literature bom ugotavljala, kateri so neverbalni elementi, ki javni nastop naredijo prepričljiv 
oziroma bolj prepričljiv, in tudi na kakšen način je govorica telesa vpeta v javni nastop. V 
empiričnem delu bom analizirala 5 govorov TEDx na temo neverbalne komunikacije, ki so po 
številu ogledov na prvih mestih. Število ogledov ni nujno indikator prepričljivosti, kakovosti 
nastopa, vendar je bil to vseeno moj glavni kriterij izbire. Preučevala bom elemente, kot so 
očesni stik, raba rok, drža telesa, obrazni izrazi, gestikulacija, videz in seveda način govora. 
 
1.2 TEZA 
Predpostavljam, da imajo:  




V prvem delu diplomske naloge bom teoretično predstavila pojme, kot so neverbalna 
komunikacija, javni nastop, govorica telesa in koncept prepričljivosti. V empiričnem delu  bom 
analizirala 5 posnetkov nastopov TEDx. 









2 OSNOVNA OPREDELITEV MEDOSEBNEGA KOMUNICIRANJA  
 
Med komuniciranjem z drugimi osebami delimo misli, čustva, informacije in podobno. S 
sporazumevanjem ustvarjamo odnose, rešujemo nesporazume, se dogovarjamo, informiramo 
in to počnemo z besedami, torej na besedni ali pisni ravni, prav tako pa tudi nebesedno, kar 
bom raziskovala v nadaljevanju. To področje so raziskovali že številni znanstveniki in 
strokovnjaki. Znanstvenik z univerze UCLA Albert Mehrabian je za svojo knjigo Tiha sporočila 
raziskoval področje komuniciranja in izraznosti (Gallo, 2012, str. 176−177). Lahko bi rekli, da 
je nastop uspešen, če se dobro pripravimo, poznamo elemente nebesedne komunikacije, 
govorni del, in prav tako poznamo vsebino, ki jo predstavljamo (Jernejčič, 2012, str. 191). 
Besede oblikujejo vsebino in ta nam pove, o čem teče pogovor. Kako to vsebino podamo, pa je 
kriterij za uspešen ali neuspešen prenos sporočila. Rezultati raziskav nam podajajo informacije 
o tem, kaj najbolj vpliva na učinkovito sporazumevanje, in to naj bi bile zanesljivost, 
privlačnost, stopnja jasnosti komunikacijskih namer in socialna moč (Selič, 2007, 11−12). 
V preteklosti je retorika in javno nastopanje veljalo za pravo umetnost. Tisti, ki je znal 
komunicirati, je poznal in upošteval pravila retorike in tako tudi nastopal v javnosti. V 
zgodovini je bil prav zaradi vseh pravil, ki jih je bilo težko usvojiti, pravi izziv postati dober 
govornik (Jernejčič, 2012, str. 23−24). Govoriti pred občinstvom je eno izmed 
najpomembnejših in najmočnejših vplivov, ki so na voljo človeški vrsti. Dobro govorjenje 
pomaga povečati našo samozavest, vpliv, zaposljivost in nam da moč, da spreminjamo trenutni 
status (Knoch in Schmitt, 2018, str. ix). Čeprav je vsebina lahko zelo dobra, ob slabem 
govorniku izgubi vso moč in pomen. Nasprotno pa lahko slabo vsebino dober govornik 
predstavi tako, da jo občinstvo sprejme, doda ji svojo vrednost in je hkrati pozoren tudi na 
občinstvo in njegove zahteve, ki se jim zna prilagoditi (Bradeško, 2010, str. 16−17). Sporočilo, 
ki ga podajamo, mora pritegniti pozornost, izzvati zanimanje pri občinstvu, ustvariti željo in 
sprožiti akcijo. To ponazarja znani model AIDA: 
A – attention (pozornost) 
I – interest (interes) 
D – desire (želja) 
A – action (akcija) (Jernejčič, 2012, str. 133). 
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Komuniciranje poteka med ljudmi kot tudi v nas samih. Ponazarja socialno dejavnost ljudi in 
je za življenje ter povezovanje nujno. Komuniciranje v dejanskem pomenu besede lahko 
uporabljamo takrat, ko se namerno izmenjujejo simboli med ljudmi, naj bodo besedni ali 
nebesedni. Je dinamičen družbeni proces in z njim ljudje skupaj ustvarjamo socialne dejavnosti 
(Ule, 2009, str. 7−20). 
Cilj sporazumevanja je prenos informacij od ene osebe v misli druge osebe ali skupine oseb. 
Od nas je odvisno, kako uspešno bo naše doseganje tega cilja (Paladin, 2011, str. 26). Polona 
Selič (2007, str. 11) pravi: »Komunikacijski proces je izmenjava sporočil skozi različne 
informacijske kanale od izvora do prejemnika sporočil. Elementi procesa komunikacije so: 
izvor sporočil (komunikator), sporočila, medij ali kanal komuniciranja in prejemnik sporočila.« 
Proces komuniciranja poteka tako, da komunikator želi sporočiti neko sporočilo, to idejo nato 
pretvori v sporočilo, ga posreduje skozi medij komuniciranja, ki ga sprejme občinstvo, dekodira 
in poda določen odziv nanj (Knoch in Schmitt, 2018, str. 2). Ta proces poteka na besedni ravni, 
velik del pa predstavlja nebesedni del, predstavljen v nadaljevanju.  
Z ljudmi komuniciramo in ves čas oddajamo vidne signale. Še preden karkoli rečemo, 
komuniciramo s svojim telesom, izrazom na obrazu, očesnim stikom, rokami, držo, temu pa se 
kasneje pridružijo še zvočna sporočila in besedilo našega govora. Ruth Lerche (1996, str. 
84−85) signale razdeli na vidne in slišne signale: 
     - Vidni signali (neverbalna komunikacija): 
• Govorica telesa (kinezika): mimika (obraz), pogled (oči), drža (telo), gestikulacija 
(roke, dlani), pojava (obleka, pričeska) 
• Prostorsko obnašanje (proksemika): odmaknjenost, bližina 
 
- Slišni signali (verbalna komunikacija): 
 
• Glasovni izraz (prozodika): glasovna lega, melodija stavka, poudarki, tempo, 
izgovorjava 
• Besedilo (semantika): razčlenitev, rdeča nit, jedrnost, kratkost, lastni jezik. 
Kot omenjeno, si ljudje o nas ustvarijo mnenje, še preden spregovorimo. Prvi vtis večinoma 
temelji na našem videzu in nebesednem komuniciranju. Ko osebo srečamo, vidimo, kakšno 
govorico telesa uporablja, kako nas gleda, kako se giblje, kako je oblečena, kakšen je njen vonj, 
kakšen izraz na obrazu ima, kako gestikulira in podobno. Z vsemi neverbalnimi elementi vstopa 
v polje vidnosti (Jernejčič, 2012, str. 35). Podobno je tudi pri javnem nastopu, govorca 
poslušalci najprej vidijo, šele nato slišijo. 
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Verbalna in neverbalna komunikacija se med seboj razlikujeta. V nadaljevanju bom podrobneje 
preučila prav neverbalni del. Besedna komunikacija poteka prek enega kanala, nebesedna pa 
lahko poteka hkrati prek več kanalov. Oseba se lahko hkrati smeje, uporablja geste, se naslanja 
na steno. Za razliko od neverbalnega dela, kjer lahko oseba hkrati izraža več znakov, lahko 
naenkrat izreče le eno besedo. Pomembna razlika je tudi, da je verbalni del veliko lažje 























3 NEVERBALNA KOMUNIKACIJA 
 
3.1 OSNOVNA OPREDELITEV NEVERBALNE KOMUNIKACIJE  
Poleg besedne komunikacije zavedno ali nezavedno uporabljamo tudi nebesedno 
komunikacijo. To je način komuniciranja med dvema ali več osebami. Neverbalna sporočila 
lahko dopolnjujejo, nasprotujejo, poudarjajo, ublažijo, razlagajo pomen verbalnega sporočanja 
in delujejo tudi kot dodaten element prepričevanja. Lahko prihaja tudi do neskladja med obema 
načinoma komunikacije in v tem primeru velikokrat neverbalni komunikaciji verjamemo bolj 
kot verbalni, zato moramo biti pozorni na oba faktorja, torej neverbalni in hkrati tudi verbalni 
del. Na proces izmenjave sporočil namreč vpliva več faktorjev, in sicer, ali je pošiljatelj sploh 
imel namen poslati tako sporočilo, ali ga je prejemnik zaznal in interpretiral in kakšna je bila ta 
interpretacija - pravilna ali nepravilna. Marija Paladin (2011, str. 35) predstavi različne izide 
pri izmenjavi sporočil: 
- sporočilo je bilo poslano namerno in ni bilo sprejeto: namerna komunikacija 
- sporočilo je bilo poslano namerno in je bilo sprejeto nepravilno: napaka v komunikaciji 
- sporočilo je bilo poslano namerno in je bilo sprejeto pravilno: uspešna komunikacija 
- sporočilo je bilo poslano nenamerno in ni bilo sprejeto: nenamerno vedenje 
- sporočilo je bilo poslano nenamerno in je bilo sprejeto nepravilno: nepravilna interpretacija 
- sporočilo je bilo poslano nenamerno in je bilo sprejeto pravilno: naključna komunikacija. 
 
Za razliko od pisave, ki je stara nekaj tisočletij, govor nekaj deset tisočletij, je neverbalna 
komunikacija stara toliko, kot obstaja človeštvo (Selič, 2007, str. 27). Torej človek najprej 
spozna neverbalno obliko sporazumevanja, šele nato, ko se mentalno bolj razvije, se nauči 
govora in pomena besed (Paladin, 2011, str. 19). Seveda se razmerje med tem, katere 
komponente najbolj vplivajo na pomen sporočila razlikuje glede na priložnost in okolje, v 
katerem se nahajajo sodelujoči v pogovoru. 
V področje neverbalne komunikacije spadajo parajezik, očesni stik, izrazi na obrazu, drža, 
gestikulacija, razdalja, videz, vonj, dotik in podobno. Pri razlagi nebesednih sporočil moramo 
seveda upoštevati tudi kontekst, v katerem se pojavljajo, kakšna je zgodovina udeležencev v 
pogovoru, kakšen je čustven odnos med osebami in na kakšen način si sporočila sami razlagamo 
(Selič, 2007, str. 27). Če pravilno interpretiramo znake nebesedne komunikacije, lahko s tem 
izboljšamo naše medosebne odnose in čustveno, socialno ter inteligenčno tudi napredujemo 
(Mladenovič, 2012, str. 244). 
Polona Selič (2007, str. 19−20) nebesedne elemente razvrsti v pet skupin: 
13 
 
- Označevalci: nebesedna dejanja ali kretnje, ki imajo neposreden pomen, ki ga lahko 
izrazimo tudi z besedami (mahanje v slovo, nagib glave na roki – za spanje ipd.). 
- Ponazorila: nebesedna dejanja, ki spremljajo govorjenje, in pripovedovano pokažejo na 
drugačen način (razširjanje rok za ponazoritev velikosti) – ponazorila (ilustratorje) 
pogosteje uporabljamo takrat, kadar tisto, kar razlagamo, težko izrazimo z besedami. 
- Prikaz čustev: nebesedna vodila, ki kažejo čustvena stanja in opazovalcu pokažejo, da 
doživljamo določeno čustvo – izrazi obraza, kretnje, ton glasu ipd. 
- Usmerjevalci (regulatorji): nebesedna dejanja, ki uravnavajo pogovor in druge interakcije – 
zagotovijo, da stvari tečejo gladko in da dejanja potekajo v pravilnem zaporedju – 
usmerjevalec je na primer stik s pogledom, s katerim sogovorniku damo vedeti, naj 
prevzame besedo; z izrazom obraza sogovorniku pokažemo, da nas tema še zanima. 
- Prilagojevalci (adapterji): individualne značilnosti vedenja, ki jih osebe razvijejo pri 
spoprijemanju z določenimi situacijami – ko smo živčni, se praskamo po glavi. 
 
3.2 JAVNI NASTOP IN PREDPRIPRAVA 
V javnem nastopu je, kot omenjeno, pomembno, katere elemente neverbalne komunikacije 
govorec uporablja in na kakšen način. Na javni nastop se mora govorec obvezno dobro 
pripraviti, saj s tem tudi pokaže spoštovanje do občinstva. Z dobro predpripravo je govorec bolj 
samozavesten, verodostojen in lažje preklopi med sproščenim govorom v javni nastop. Andreja 
Jernejčič pravi, da so trije deli javnega nastopa popolnoma enakovredni in brez njih ni mogoče 
uspešno javno nastopati. Ti deli so nebesedna komunikacija, govor in predpriprava (Jernejčič, 
2012, str. 33). Za uspešen in dober javni nastop sta potrebna tudi primerna vsebina in urejen 
videz.  
Govorec se mora pred nastopom dobro seznaniti s tem, kaj govori, kje govori, komu govori, 
kakšne pripomočke uporablja, saj se vedno lahko zgodijo nepredvidene napake, ki jih mora 
med nastopom neočitno odpraviti. To pa lahko naredi, če nastopi suvereno in samozavestno. 
Veliko govorcev ima pred nastopom tremo in uporabljajo različne metode, da jo premagajo. 
Pred nastopom je tudi priporočljivo, da si govorec ogreje glasilke, razgiba telo in pretegne 
obrazne mišice (Jernejčič, 2018, str. 44). Govorec je tisti, ki je izpostavljen ter v ospredju in to 
mora izkoristiti, saj je on tisti, ki govori in poslušalec tisti, ki posluša (Zupančič, 2007, str. 12). 
 
3.3 ELEMENTI NEVERBALNE KOMUNIKACIJE 
Po nekaterih raziskavah prispevata glas in telesna govorica velik del k sporočilnosti javnega 
nastopa (Bradeško, 2010, str. 52). Vsi nebesedni elementi se morajo usklajevati z besednimi, 
torej z vsebino, ki mora vsebovati primeren izbor besed, s katerimi govorec izraža svoje misli. 
Če govorec obvlada besedni in nebesedni del, in ima večjo možnost, da uspešno predstavi, 
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»proda« svojo idejo, izdelek, sporočilo in dejansko tudi samega sebe. Pomembno je, da govorec 
izraža navdušenje nad tem, kar predstavlja, velikodušnost, odgovornost nad vsebino, je odkrit 
in ne daje vtisa, da je nekaj več kot občinstvo (Bradeško, 2010, str. 230). 
Za javni nastop mora biti govorec popolnoma in situaciji primerno urejen. Urejenost je enako 
pomembna kot sam nastop ali vsebina, saj s tem pokaže spoštovanje do občinstva in odnos do 
teme, o kateri govori (Bradeško, 2010, str. 35). Videz govorca tudi izraža njegovo 
profesionalnost, status, odnos do občinstva, inteligentnost in bonton. Videz kot del nebesednih 
znakov zajema dejanski videz (nakit, obleka, višina, postava) in tudi vonj (vsakega 
posameznika in parfumski) (Paladin, 2011, str. 83). 
 
3.4 GOVOR V JAVNEM NASTOPU 
Glas je izjemno pomemben za pridobitev naklonjenosti občinstva in izboljšanje počutja 
poslušalcev ter razumevanje povedanega. Lastnosti glasu z eno besedo poimenujemo parajezik. 
Ta obsega lastnosti glasu, kot so višina, glasnost, hitrost govora, kakovost glasu in poudarki 
(Selič, 2007, str. 22), ki jih bom podrobneje raziskala v nadaljevanju. Polona Selič (2007, str. 
22) razdeli lastnosti glasu na melodiko (ali višino glasu), dinamiko (ali jakost) glasu, ritmiko 
(ali ritmičnost) in agogiko (ali uporabo premorov, vdihov, izdihov in podobno). 
Če je govorčev glas živahen, uporablja poudarke in spreminja intonacijo, bo občinstvo bolj 
pritegnil. Glas uporablja tudi zaradi vplivanja na druge ljudi, želi si spremeniti mnenje drugih, 
jih prepričati v določeno stališče, z glasom izraža svoja čustva, kredibilnost, kompetenco, želi 
si oblikovati določen vtis ali pa celo okrepiti medosebne vezi (Paladin, 2011, str. 62). Svojo 
samozavest, strast in prepričanje v to, kar govorec govori, najbolje pokaže z ustreznimi 
glasovnimi figurami in hkrati telesnimi gibi, ki temu ustrezajo (Bradeško, 2010, str. 47). 
Veliko načinov je, kako s svojim glasom neverbalno komunicirati. Vokalni elementi, kot so 
poudarki, pavze, volumen glasu, izgovorjava, hitrost, intenziteta, lahko okrepijo ali 
nasprotujejo temu, kar govorimo. Ton glasu lahko izraža različna čustva: jezo, žalost, 
navdušenje, dolgočasje, iskrenost, vznemirjenje, sarkazem, strah in podobno. Kako hitro 
govorec govori, je odvisno od situacije in njegovih čustev. Povprečna ocena hitrosti govora je 
med 125 in 150 besed na minuto, vendar to niha glede na razpoloženje govorca (če je govorec 
vznemirjen, govori hitreje, kot če je depresiven) (Knoch in Schmitt, 2018, str. 96−97). 
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Pomembno je torej, da govorec govori jasno, razločno, ne momlja, da spreminja jakost, višino, 
barvo glasu, uporablja poudarke, premore in govori z ustrezno hitrostjo ter ritmom. Momljanje 
in požiranje besed kažeta na govorčevo negotovost in nepripravljenost, zato nista sprejemljiva. 
Slabšo pripravljenost izražajo tudi medmeti. Če glas proti koncu stavka narašča, to občinstvo 
razume kot vprašanje ali negotovost govorca, v nasprotju s pojemajočim glasom, s katerim 
izraža gotovost in prepričanost (Bradeško, 2010, str. 50−51).  
Tišina je lahko zapolnjena z medmeti, vendar to ni priporočljivo. Če je namerna, je lahko zelo 
učinkovita. Občinstvu omogoči trenutek, da premisli o izrečenih besedah in jih predela. Z njo 
lahko govorec tudi pridobi pozornost občinstva in ustvarja dramatičnost. On sam na drugi strani 
pa ima trenutek, da si oddahne, sprosti in vdihne (Bradeško, 2010, str. 51). Preudarjeno naj tudi 
uporablja premore, ki so lahko naravni, ko recimo zajame sapo, ali pa umetni, s katerimi želi 
vzbuditi pozornost poslušalcev (Jernejčič, 2012, str. 97). 
Izbrane oziroma smiselne besede naj govorec poudarja in uporablja kratke premore, ki tem 
besedam dajo večji pomen. Če govorec govori hitreje, govor dobi večjo intenzivnost, če pa je 
govor počasnejši, dobijo večji pomen besede. Zato je izbira tempa pomembna glede na vsebino, 
ki jo govorec podaja (Jernejčič, 2018, str. 43). Če govorec govori prehitro, je nejasen, občinstvo 
pa nima možnosti, da bi si zapomnilo povedano. Govor naj bi bil počasnejši, s premori, s čimer 
se govorec tudi izogne nepotrebnim mašilom (Jernejčič, 2012, str. 103). Hitrost govora se mora 
posledično tudi usklajevati z gibi. Če govorec govori počasneje, morajo tudi roke izvajati 
umirjene in urejene gibe, v nasprotju s hitrejšim govorom. Če so gibi prehitri, to lahko odbije 
občinstvo, saj dobi občutek agresije (Jernejčič, 2012, str. 103). 
Poudarki morajo biti preudarni. Besedo govorec poudari tako, da spremeni jakost, višino ali 
nižino lege govora ali pa, besedo izgovori bolj čvrsto (Zupančič, 2007, str. 33). Poudarjal pa 
naj bi le najpomembnejše besede, ne vseh, saj bi to občinstvo samo zmedlo. Andreja Jernejčič 
(Jernejčič, 2012, str. 95−96) pravi, naj govorec ne poudarja nenaglašenih besed, to so zaimki, 
predlogi, vezniki in oblike pomožnega glagola. V trenutku, ko govorec poudarja določene dele, 
je tudi pomembno, kje stoji. Najbolje je, da je takrat nekje na sredini odra, na dvignjeni točki 
ali na najbolj osvetljenem delu prostora, ker ga mora občinstvo takrat dobro videti, saj mora biti 
še posebej pozorno na to, kar govori (Bradeško, 2010, str. 28). 
Znotraj vsega naštetega pa je pomembno, da govorec preceni na kakšen način uporablja svoj 
govor. Preveč ali premalo določenih figur lahko ustvari nasprotni učinek, kot si ga želi. Na 
primer, prehiter govor je lahko enako neučinkovit kot prepočasen govor s preveč premori 
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(Paladin, 2011, str. 64). V primeru neusklajenosti bo občinstvo bolj pozorno na nepravilnosti 
in bo pozabilo na vsebino, ki je podana. Te nepravilnosti so recimo nerazumljiva izgovorjava, 
medmeti, cmokanje, pretih ali prepočasen govor, odsotnost naglaševanja, preveč poudarjenih 
besed in izražanje negotovosti v nastop (Jernejčič,  2012, str. 94).  
 
3.5 GOVORICA TELESA V JAVNEM NASTOPU 
Kot omenjeno, je neverbalna komunikacija izjemno pomembna in lahko poudari to, kar govorec 
govori, ali pa ga tudi izda, in sicer takrat, ko se besedni del ne ujema z nebesednim. Govorica 
telesa je del nebesednega sporazumevanja in z njo osebe izražajo čustva, misli, občutke, se 
nanje odzivajo, podkrepijo izrečene besede ali jim nasprotujejo. Del govorice telesa pa je tudi 
podzavestno odzivanje na sporočila, kjer se telo odzove nezavedno, vendar opazovalci občutje 
takoj opazijo.  
 
3.5.1 ZGODOVINA GOVORICE TELESA 
Govorica telesa spremlja človeško zgodovino že od začetka. Izrazi telesa so se sicer skozi 
različna obdobja spreminjali, izginjali, nastajali novi, se prilagajali trenutnim situacijam. Ko 
pisava še ni bila izoblikovana, prav tako ne tudi jezik, so se sporazumevali prav z gibi in glasovi. 
Za sporazumevanje so uporabljali predmete, ki so jih imeli pri roki, in tudi dimne signale. Že 
od nekdaj je razlaga signalov odvisna od vsakega posameznika, zato se pojavljajo napake pri 
interpretiranju. Teh je manj, kadar sta si sogovorca bližje glede izkušenj in uporabljata več 
sorodnih izrazov. Vsak posameznik pa seveda sprejema izraze na tak način, kot je navajen in 
prav zato tudi prihaja do nepravilnih interpretacij (Selič, 2007, str. 21).  
Nemi film je dober primer, kako pomembna je govorica telesa. Charlie Chaplin in drugi igralci 
nemega filma so pravzaprav razširili spretnosti neverbalnega sporazumevanja po svetu. Igralci 
v takšnih filmih so bili cenjeni, saj so obvladali gestikulacijo in ostale nebesedne spretnosti. S 
prihodom zvoka, je nemi film izgubil svojo vrednost, v ospredje je prišel govor in njegove 






3.5.2 OSNOVNA OPREDELITEV GOVORICE TELESA 
Polona Selič (2007, str. 29) iz številnih raziskav izlušči tri vrste oziroma tipe govorice telesa: 
»naravna (prirojena) govorica/znaki/izrazi (zardevanje ob jezi), naučena govorica (dvig palca), 
mešanica naučenega in prirojenega – znaki se med ljudmi razlikujejo. Govorica telesa zajema 
proksemiko (položaj, drža, hoja in gibanje po prostoru), gestetiko (kretnje rok, nog, glave) in 
mimiko (izrazi obraza in oči)«. 
Z govorico telesa lahko osebe sporočajo tudi več kot 700.000 znakov (Jernejčič, 2012, str. 38). 
V literaturi najpogosteje zasledimo podatek, da govorica telesa zajema dobro polovico sporočila 
(Selič, 2007, str. 17−18). Ekspresivni in energični ljudje naj bi na okolico naredili boljši in 
močnejši vtis in naj bi bili na splošno bolj privlačni. S tem naj bi si lažje našli prijatelje in tudi 
občinstvo pri javnem nastopu pridobili na svojo stran, saj imajo bolj strasten glas, nasmejan 
obraz in že sami po sebi bolj privlačno energijo (Lerche, 1996, str. 85−86). 
Pomembno je, ali govorico telesa znamo razbrati ali ne in če jo razumemo, ali jo razumemo 
pravilno ali napačno. Razbiranje govorice telesa je povezano s čustveno inteligenco vsakega 
posameznika. Nekateri raziskovalci menijo, da je v, na primer, poslovnih stikih tako imenovana 
čustvena inteligenca skoraj tako pomembna kot umske sposobnosti (Clayton, 2004, str. 17). 
Govorica telesa vpliva na potek in sprejetje govorčevega javnega nastopa. Priporočljivo je, da 
je govorec na odru odprt, saj s tem izraža, da med njim in občinstvom ni nobene ovire, izžareva 
toplino, prijaznost, se premika po prostoru, odpira roke, ohranja očesni stik, ima zravnano 
glavo, pokončno držo, ki izžareva samozavest in uporablja geste proti občinstvu (Jernejčič,  
2018, str. 40). Obraz je najbolj viden del in tudi izpostavljeni del. Priporočeno je, da ima 
govorec sproščen obraz, ki se prilagaja vsebini govora (Bradeško, 2010, str. 55). Obrazne 
mišice lahko govorca izdajo na način, da občinstvo vidi, kaj si o povedanem misli, in vsebino 
sprejmejo na način, kot jim je bila podana (Jernejčič, 2012, str. 43). 
 
3.5.3 OČESNI STIK 
Tako pri pogovoru kot tudi v javnem nastopu je očesni stik izjemno pomemben. Polona Selič 
(2007, str. 88) pravi, da ima pri sporazumevanju štiri pomembne funkcije: »uravnavanje poteka 
govora, dajanje povratne informacije govorcu o tem, kar je povedal, izražanje čustev, 
informiranje obeh udeležencev o naravi odnosa, v katerem sta«.  
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Z očesnim stikom govorec komunicira z občinstvom, občinstvu pokaže, da je zanj pomembno, 
z njim izkazuje spoštovanje in iskrenost ter tudi prejema povratne informacije o občinstvu in 
njegovi pozornosti (Knoch in Schmitt, 2018, str. 96). Govorec, ki ohranja pogled, daje 
sogovorcu ali več osebam občutek, da je samozavesten, pošten, iskren, zaupljiv in poveča 
prepričljivost pri poslušalcih. Pri javnem nastopu je zelo pomembno, da govorec gleda celotno 
občinstvo, ne le določenih posameznikov. Kako gleda, je odvisno od števila oseb, ki jim govori. 
Če gre za manjšo skupino (do 10 oseb), govorec gleda vsakega posameznika v oči, kjer gre za 
večje skupine, do 30 oseb, gleda govorec obraze posameznikov, pri večjih skupinah (100, 500, 
1000 oseb) je priporočljivo, da govorec gleda na vse strani, da imajo poslušalci občutek, da je 
pogledal in opazil vse (Jernejčič, 2018, str. 41). Govorec, ki pogosto prekine očesni stik, prekine 
tudi stik z občinstvom in njegovo pozornost. Prekinjanje stika si lahko občinstvo razlaga tudi 
kot pomanjkanje samozavesti, iskrenosti in sposobnosti vodenja ter pomanjkanje avtoritete 
(Gallo, 2012, str. 170−171). Strokovnjak za javno nastopanje Andrew Carnegie je denimo 
ugotavljal povezanost med zapiski in javnim nastopom ter menil, da kartice za pomoč uničujejo 
stik med govorcem in občinstvom, s tem pa govorec tudi izpade manj samozavesten in 
prepričljiv (Gallo, 2012, str. 186). To lahko povežemo tudi s tem, da prekine očesni stik, ki 
izniči pristen stik. 
 
3.5.4 GESTE Z ROKAMI 
Geste z rokami so zelo pomemben del nastopa. Priporočljivo je, da govorec ob prihodu na oder 
občinstvo pozdravi z odprtimi rokami. Geste z rokami lahko delimo na dva tipa, in sicer opisne 
geste in kretnje, ki opisujejo čustva. Opisne geste so tiste, ki opisujejo specifično stvar, na 
primer velikost. Druga vrsta gest pa poudari to, kar govorimo (Knoch in Schmitt, 2018, str. 95). 
Z rokami govorec dopolnjuje to, kar govori, ali pa ustvarja določen pomen. Gibom z rokami je 
treba prilagoditi tudi govor, ki je zato počasnejši, da ima govorec čas, da jih uporabi in z njimi 
tudi ustvari premor. Če govorec prehitro govori, je roke težko smiselno uporabljati oziroma z 
njimi poudarjati le ključne besede. Kako govorec uporablja roke, je odvisno tudi od njegove 
osebnosti, strasti, načina nastopa in vsebine. Priporočljivo je, da so roke vidne in jih govorec 





3.5.5 PREMIKANJE PO PROSTORU 
Premikanje po prostoru je, kot omenjeno, dobrodošlo, saj govorca občinstvo tako jasno vidi in 
tudi sledi njegovemu gibanju ter vsebini. Javni nastop je s tem bolj dinamičen in manj 
dolgočasen. Pri premikanju je priporočljivo upoštevati določena pravila: govorec naj ne hodi le 
levo in desno ter nazaj, saj s tem daje vtis živčnosti, govorec naj ne hodi prepočasi ali prehitro, 
naj hodi sproščeno, na vse strani prostora, da se poslušalci ne počutijo zapostavljeni, občinstvu 
se približa, ko ga ta kaj vpraša ali pa je bil sam nekaj vprašan, govorec naj se ustavi, ko govori 
nekaj pomembnega, ali pa le, če se želi ustaviti (Jernejčič, 2012, str. 73). 
Pri vsakem javnem nastopu so pravila, vendar se jih govorec ne sme popolnoma oklepati, mora 
se prilagoditi trenutku in svojemu slogu (Bradeško, 2010, str. 11). Eden izmed 
najpomembnejših elementov je zagotovo govorčev žar, strast, navdušenje nad vsebino, ki jo 
predstavlja. Posledično se navdušenost kaže na obrazu, govoru, gestikulaciji, telesnemu 
položaju in sproščenosti (Bradeško, 2010, str. 15). 
Govorec mora biti, kot omenjeno, pozoren na svojo govorico telesa, vzdržuje naj očesni stik, 
postavi naj se v odprt telesni položaj, uporablja kretnje rok. Telesni gibi naj bodo sproščeni in 
usklajeni z vsebino, ki jo govorec podaja, prav tako naj se ujemajo z obrazno mimiko in glasom, 
















Izid javnih nastopov je prepričljivost, ki jo lahko razumemo, kot da želimo kot govorec namerno 
vplivati na vedenje osebe, ki nas posluša, torej želimo, da ta oseba opusti določeno stališče in 
sprejme drugačno (Paladin, 2011, str. 30−31). Želimo si tudi, da poslušalec določen pojem 
pogleda in preuči z drugega zornega kota. Torej lahko govorimo o treh različnih rezultatih 
prepričevalnega procesa: oseba lahko nima izoblikovanega določenega stališča o stvari in ga 
po našem vplivu ima, določeno prepričanje lahko s prepričevanjem še poglobimo ali pa ga 
usmerimo v spremembo (Paladin, 2011, str. 30−31). Prepričevanje je lahko zasebno ali pa 
javno. Pri zasebnem gre za učinek prepričevanja tako, da se oseba enako obnaša tudi takrat, ko 
nas ni več poleg. Pri javnem pa je ravno obratno, saj se določeno soglasje zmanjša ali 
popolnoma izgine, ko prepričevalca ni več poleg (Paladin, 2011, str. 31). Prepričevanje lahko 
izvajamo na eni ali več osebah. Razlika med prepričevanjem iz oči v oči in prepričevalnim 
govorom je le v tem, da slednji vsebuje govorjenje večjemu številu ljudi, vzame več časa in 
truda za načrtovanje, pripravo in dostavo (Knoch in Schmitt, 2018, str. 117). 
Paladin (2011, str. 32) pravi:  
O prepričevanju lahko govorimo takrat, ko je ena oseba ali skupina ljudi (prejemnik, tarča) 
izpostavljena posredovanju (oziroma prepričevalni komunikaciji) druge osebe ali skupine 
ljudi (vira) v določeni situaciji (kontekstu). Pri tem je proces prepričevanja odvisen od vira 
(na primer od njegove kredibilnosti), sporočila (od argumentiranosti), tarče/prejemnika (na 
primer od razpoloženja) in konteksta, v katerem poteka komunikacija. 
Če želimo biti učinkoviti v prepričevanju, moramo primerno izgledati, imeti učinkovit in 
samozavesten javni nastop, obvladovati komunikacijske sposobnosti, biti strokovni, kredibilni, 
sproščeni in verodostojni, kar pomeni, da gre našim besedam verjeti, saj izražajo veliko znanj, 
izkušenj in zaupanja (Wetherbe, 2005, str. 94). Na prepričljivost vplivajo tudi rasa, spol, regija, 
nacionalna privlačnost ter socialni status (Paladin, 2011, str. 61). 
Na prepričljivost pomembno vpliva neverbalna komunikacija, ki je bila prvotno raziskana na 
primeru javnih govorov. Pri tem so dobili rezultate, da je bolj pomemben način, kako je vsebina 
posredovana, kot dejanska vsebina govora. Od načina kako je bila informacija posredovana 
sogovorcu, je bilo odvisno, koliko informacij so si poslušalci zapomnili, kako obsežna je bila 
sprememba stališč in kako so poslušalci gledali na govorca in njegovo kredibilnost. Torej, če 
je način ustrezen, je več možnosti, da bo zastavljeni cilj dosežen, kot če je način neustrezen 
(Paladin, 2011, str. 59). Kakšne neverbalne znake uporabljamo, je odvisno tudi od tega, kaj 
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želimo z njimi izraziti, morda je to privlačnost, podobnost, intimnost, dominantnost, želimo 
izpolniti ali kršiti pričakovanja drugih (Paladin, 2011, str. 61). 
Paladin (2011, str. 59−60) pravi, da obstaja več teorij, zakaj naj bi neverbalna komunikacija in 
njeni znaki vplivali na to, ali je oseba prepričljiva ali ne in koliko je: 
- Teorija, ki se osredotoča na kršitve pričakovanj: pravi, da ima vsaka oseba določeno 
pričakovanje, kaj naj bi bilo primerno in kaj ne (npr. koliko očesnega stika je primerno, 
kakšen je dotik in kje je) in v primeru, da ta pričakovanja niso izpolnjena, je vir zavrnjen s 
strani tarče. 
- Teorija komunikacijskega prilagajanja: pravi, da ljudje prilagajamo in spreminjamo 
obnašanje glede na to, s kom se pogovarjamo. Od vsakega posameznika je odvisno, ali se 
bo sogovorniku komunikacijsko prilagajal ali pa bo ohranjal nespremenjeni stil. Vseeno pa 
velja, da če je obnašanje tarče podobno obnašanju vira, bo odziv tarče bolj pozitiven, ne da 
bi se ta zavedala, zakaj. 
- Teorija zahteve: pove, da nebesedni znaki, ki so uporabljeni v zadostni količini, lahko 
delujejo kot zahteve, ki se jim osebe podredijo, saj jim je neprijetno in se želijo tega občutka 
znebiti. 
- Teorija zaporedno funkcionalnega modela neverbalne izmenjave: različni dejavniki, kot so  
spol, kultura, osebne lastnosti, izkušnje, vplivajo na dovzetnost za sprejemanje neverbalnih 
sporočil. 
Z vplivom prepričljivosti so se ukvarjali že v davni preteklosti. Aristotel je trdil, da ni dovolj le 
to, da imamo argumente in jih predstavljamo, pomembno je, da so predstavljeni na pravi način 
in prav to naj bi vplivalo na vtis, ki ga bomo naredili. Izpostavil je tudi, da sta deklamacija in 
gestikulacija najpomembnejša dejavnika vplivanja na druge. Pri deklamaciji misli predvsem na 
govorne dejavnike, kot so višina, glasnost, hitrost, riten, intonacija (Paladin, 2011, str. 62). 
Raziskovali so tudi njegov napotek o tem, kaj mora v svoji retoriki upoštevati prepričevalec: 
»etos (prepričevanje z vzpostavitvijo lastne kredibilnosti in osvajanjem zaupanja), nato patos 
(prepričevanje prek upravljanja čustev slušateljev) ter na koncu logos (prepričevanje z 
argumenti). Etos, patos in logos spodbujajo učinkovitost prepričevanja oziroma vplivajo na 
spremembo prepričanj, razumevanja ter vedenja« (Paladin, 2011, str. 33).  
Pri preučevanju neverbalnih znakov, ki vplivajo na prepričljivost, so raziskovalci največji 
poudarek namenili očesnemu stiku in izrazom obraza ter glasovnim značilnostim in drži ter 
gibanju telesa (Paladin, 2011, str. 65). Pomemben vidik prepričljivosti je torej tudi očesni stik. 
Lažje verjamemo nekomu, ki ne gleda stran, ampak gleda in govori dejansko občinstvu. Več o 






5 TED  
 
TED je bil ustanovljen februarja leta 1984 s sloganom »Ideas worth spreading« kot enkratni 
dogodek, ki pa je v 90-ih letih prejšnjega stoletja postal letni konferenčni dogodek. Teme, o 
katerih so govorili, so bile na začetku vsebinsko bolj o tehnologiji, zabavi in oblikovanju. Skozi 
leta so se spreminjale in v današnjih časih govori TED vključujejo tudi pomembne socialne in 
globalne probleme po celem svetu. Od leta 2006 so govori TED brezplačno dostopni tudi širši 
množici na spletu. Govori so omejeni na dolžino 18 minut (Knoch in Schmitt, 2018, str. 
150−151). V današnjem času potekajo govori v več kot 100 jezikih in naloga organizacije je, 
da naredi velike ideje dostopne širši množici in jih s tem spodbuja k pogovoru (TED Ideas 
worth spreading). 
Govori TED so ustvarili tako imenovane govore TEDx. To so dogodki, ki so organizirani 
neodvisno od konferenc TED. TEDx je platforma, ki omogoča večjemu številu in obsegu 
govorcev, da se dogodka udeležijo, povejo svoje misli in širijo svoje sporočilo (Knoch in 
Schmitt, 2018, str. 151). Črka x pomeni »eksterno«, torej poimenuje zunanje sodelavce, ki 
organizirajo take vrste govorov. Dogodke lahko organizira vsakdo, ki pridobi brezplačno 
licenco od podjetja TED in se strinja z določenimi načeli. Dogodki nimajo komercialnega, 
verskega ali političnega cilja. Njihov namen je sprožiti pogovor, ustvarjati povezavo in združiti 
skupnost. Dogodki morajo biti neprofitni, vendar si organizatorji lahko pokrijejo stroške 
organizacije z vstopnino ali pa s komercialnim sponzorstvom. Prav to je razlog, da se morajo 
govorci strinjati, da bodo nastopali brezplačno. Prav tako se morajo odreči avtorskim pravicam 
za svoje govore, ki jih TED lahko ureja in distribuira pod licenco Creative Commons 
(Wikipedia). 
Dogodki TEDx so se izjemno razširili in od januarja 2014 je bilo posnetih že okoli 30.000 
filmov in predstavitev iz več kot 130 držav. Oktobra 2017 je arhiv TEDx presegel že 100.000 
govorov (Wikipedia). Teme, o katerih govorijo, so popolnoma različne, vseeno pa je humor v 
govorih TED zelo dobrodošel in se je izkazal za učinkovitega. Dober govorec v svoj govor 
vključi nekaj humorja, ki omogoči poslušalcu, da se odpočije od poslušanja resnejših tem 





6 EMPIRIČNI DEL: ANALIZA GOVOROV TEDx  
 
6.1 PREDSTAVITEV IZBRANIH POSNETKOV IN ANALIZA 
Odločila sem se za analizo 5 GOVOROV TEDx, ki sem jih razvrstila glede na naslednje 
klasifikacije:  
- tema: govorica telesa, 
- spol: moški in ženske, 
- število ogledov: posnetki z največ ogledi glede na izbiro mojih posnetkov na YouTubu, 
- ključna beseda v iskalniku: »TEDx talks body language«. 












POSNETEK 1 »Your body 
language may 
shape who you 
are« 
Amy Cuddy 1. oktober 2012 16.034.534 
POSNETEK 2 »Body 
language, the 
power is in the 
palm of your 
hands« 
Allan Pease 17. november 2013 4.929.155 
POSNETEK 3 »How language 




2. maj 2018 3.600.566 
POSNETEK 4 »Reading 
minds through 
body language« 
Lynne Franklin 19. december 2017 2.117.705 
POSNETEK 5 »Body 
language: The 
key to your 
subconscious« 
Ann Washburn 2. maj 2016 1.209.883 
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6.1.1 POSNETEK 1: »Your body language may shape who you are / Amy Cuddy«  
Amy Joy Casselberry Cuddy je ameriška socialna psihologinja, pisateljica in govornica. Najbolj 
je znana po svojem govoru na govoru TED o »power posing«, teoriji o položaju moči, ki se je 
nato pojavljala v več teorijah (Wikipedia).  
Posnetek, ki ga bom analizirala, je dosegel okoli 16 milijonov ogledov (natančno 16.034.534 
ogledov). Objavljen je bil s strani organizacije TED 1. oktobra 2012. Dolžina posnetka je 21 
minut in 2 sekundi.  
6.1.1.1  PRVI VTIS, VIDEZ 
Amy na oder pride z odprtimi rokami, samozavestno in takoj začne govoriti. Ko se ustavi, pred 
seboj zapre roke, kar naznanja začetek govora. Najprej pogleda po občinstvu, na vse strani, kar 
pomeni, da želi objeti s pogledom celotno občinstvo in pridobiti njegovo pozornost. V rokah 
drži daljinec za projektor, s katerim kasneje premika slike na projekciji, ki jo uporablja kot 
pripomoček za svoj govor. Na projekciji ni veliko besedila, torej želi celotno pozornost 
občinstva pritegniti nase, ne na platno za sabo. Je urejena, ženstvena, tudi make-up in frizura 
sta brezhibna. Oblečena je v črno krilo, črne nogavice in črne čevlje z visoko peto. Spodnjega 
dela telesa se skoraj ne vidi. Kamera kaže predvsem njen zgornji del, s katerim tudi bolj 
intenzivno komunicira, predvsem z rokami in obrazom. Zgoraj ni razpeta, ni oblečena 
seksualno, vseeno pa nam obleka daje občutek ženstvenosti. Njena ogrlica je vpadljiva, vendar 
okusna in elegantna. S svojim tekočim govorom, samozavestjo in celotno neverbalno 
komunikacijo daje občutek, da ve, o čem govori in da jo tema zanima. 
6.1.1.2  OČESNI STIK 
Tekom Amyjinega govora opazimo dinamične poglede po občinstvu, ves čas premika glavo 
oziroma oči na vse strani, ohranja očesni stik, spremlja pozornost, ki jo ima, in poskrbi, da jo 
tudi obdrži. Očesni stik prekine le, ko pogleda v tla, ko razmišlja oziroma spremeni tematiko, 
kar pa ne moti in ne prekine pozornosti, ki jo prejme od gledalcev. Med govorom, ko želi nekaj 
izjemno poudariti, stisne oči skupaj in tako komunicira tudi le samo z majhno spremembo v 
mišicah oči. V trenutku, ko na primer izreče besedo »confident«, jo tudi poudari, prikima z 
glavo in oči široko odpre. Če želi nekaj res poudariti, prekine očesni stik z občinstvom oziroma 
pogleda v popolnoma drugo smer in naredi tudi glasovni premor. Za poudarke z očmi ima torej 




6.1.1.3  OBRAZNA MIMIKA 
Amy uporablja močno mimiko obraza, njene obrazne mišice se ves čas spreminjajo in tudi glava 
ni niti za sekundo pri miru. Njena obrazna mimika je večino časa prijetna, prijazna, uporablja 
tudi nasmeh, ki naredi njeno prisotnost še bolj prijetno, tako da nasmeh posledično slišimo tudi 
v glasu. Glavo uporablja za pritrjevanje ali nestrinjanje. Ko razlaga o določeni znanstveni 
trditvi, s katero se strinja, kima z glavo, za razliko od primera, s katerim se ne strinja, za katerega 
meni, da to, kar razlaga, ni dobro, da delamo v življenju. Takrat z glavo odkimava (primer »bad 
idea«: ob tej besedni zvezi odkima z glavo, razširi oči in nam da vedeti, da je to res slaba ideja). 
Mimiko obraza uporablja tudi za razlaganje in poudarjanje tematike, o kateri tisti trenutek 
govori. Primer, kako razširi oči, ko nekaj poudari, lahko vidimo na sliki 6.1. Opazimo lahko 
tudi premik glave na način, da odmakne lase s svojega obraza, s katerim morda želi pritegniti 
vso pozornost občinstva nase. Mimiko obraza izraža tudi skozi mrščenje, ko ji nekaj ni prav 
oziroma želi to še bolj poudariti (na primer besedna zveza »fake it«: takrat namršči čelo, ker 
ve, da ni dobro, da se pretvarjamo. Da smo nekaj, kar nismo, vendar je to nujno potrebno).  
Slika 6.1: Prikaz obrazne mimike 
    
Vir: Cuddy, A. (2012). 
6.1.1.4 GESTE ROK 
Amy intenzivno uporablja geste rok, ki pa vseeno niso pretirane in sovpadajo z vsebino ter jo 
še bolj razlagajo in poudarijo. Uporablja fine gibe, ki niso grobi, eksplozivni gibi, vendar 
popolnoma premišljeni. Ko pogledamo celoten posnetek, opazimo ponovljiv vzorec, ko se z 
roko prime za brado ali celo prekrije usta, kar nam daje vtis, da se zamisli, premisli o temi in 
nato nadaljuje. Opazimo lahko (slika 6.2 in 6.3), da ta gib ponovi takrat, ko zamenja določeno 
tematiko, takrat tudi prekine komunikacijo z občinstvom, pogleda v tla, nato dvigne pogled, 
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roke sklene pred sabo, se nasmehne in nadaljuje ter ponovno uporablja geste in gibe rok. S tem 
občinstvu da trenutek, da se pripravi na nadaljevanje in mu da znak, da se spreminja področje 
njenega govora.  
Slika 6.2: Prikaz ponavljajočega se giba 
    
Vir: Cuddy, A. (2012). 
Slika 6.3: Prikaz ponavljajočega se giba 
    
Vir: Cuddy, A. (2012). 
Roke uporablja za več namenov: 
- ko jih razpre, s tem pokaže svojo odprtost do občinstva, 
- ko jih sklene pred sabo, želi občinstvo opozoriti, da se je določena tema končala in bo 
nadaljevala z drugo tematiko (torej, ko konča določeno fazo govora, gibe za trenutek 
umiri in jih nato ob začetku govora zopet bolj uporablja), 
27 
 
- roke uporablja tudi za opisovanje čustev (pri opisovanju veselja so gibi dinamični, za 
razliko od tematike, kjer je prisoten bes, žalost, strah (predvsem v delu govora, ko govori 
o svoji lastni izkušnji, ta del tudi izžareva največ čustev), kjer so gibi bolj grobi, močni 
in niso nežni), 
- roke uporablja za naštevanje (besedno naštevanje podkrepi s kazanjem številk s prsti, s 
tem daje tudi nek takt, ki ponazarja hitrost naštevanja). 
Roke uporablja tudi kot ilustratorje svojega govora, učinek besed je s tem močnejši, vsebino 
poglablja (besedo »high« pokaže z rokami gor, besedo »low« z rokami dol, ko govori »me« 
pokaže nase, za razliko od »you«, ko pokaže na občinstvo, besedo »communication« ponazori 
tako, da sklene roki skupaj, »opening up« ponazori z odprtimi rokami). 
6.1.1.5 GLAS 
Poleg gibov rok ima odlično tudi komunikacijo s pomočjo govora. Svoje gibe ima usklajene z 
glasom in glasovnimi značilnostmi. Njen tempo je počasen, včasih malo hitrejši, vendar skozi 
celoten govor tak, da mu brez težav sledimo. Velikokrat predstavi vsebino s primeri, takrat se 
za trenutek ustavi, premisli, naredi premor in s tem pripravi občinstvo na podkrepitev teme s 
primerom, da ve, da bo povedala nekaj pomembnega. Njeni poudarki so na mestu, poudarja 
tisto besedo, ki se ji res zdi pomembna (na primer »really«, »bad«). Skozi svoj govor, predvsem 
pri poudarkih, zamenja veliko oktav, pri pomembnih besedah včasih že kar malo »zacvili«, 
torej za večji vpliv viša in niža oktave glasu. Pri naštevanju in tudi takrat, ko svoj govor 
podkrepi s slikami, počaka, da si slike ogledamo in šele nato nadaljuje, torej da občinstvu čas, 
da sprejme njene besede in si jih vtisne v spomin. Na trenutke uporablja medmete, ki ne motijo, 
nekateri so tudi namerni, na primer medmet »am«, ki ga poudari z dotikom brade, v trenutku, 
ko razmišlja. 
6.1.1.6 PREMIKANJE PO ODRU 
Njeno premikanje med govorom je umirjeno. Premika se na predelu odra oziroma preproge, ki 
je položena na tla, le malo levo in desno ali pa se premika le z zgornjim delom telesa, vendar 
dovolj učinkovito, da s tem popestri svoj govor. Ko hoče nekaj poudariti, lahko opazimo nagib 
proti občinstvu.  
V nastopu govori o svoji izkušnji, predstavi lastno zgodbo. Takrat spremeni svoj glas in tudi 
obrazno mimiko, ki postane bolj intenzivna, v glasu pa se začuti kanček prizadetosti, ko se 
spominja dogodkov. To želi prekriti z nasmehom na obrazu, kar nam po obrazni mimiki, ki 
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izraža strah, nakazuje upanje, da prihaja nekaj dobrega. Skozi zgodbo opisuje tudi svoj boj, kar 
pokaže z agresijo na obrazu, ki jo izkazuje z zelo ozkim in močnim pogledom in bolj napetimi 
usti. Opazimo tudi gube na obrazu. Na neki točki v nastopu pride do emocionalne zadrege, iz 
katere ne ve, kako bi se rešila. Gre ji na jok, kar poskuša rešiti z nasmehom na obrazu, prekrije 
si usta, ima tresoč glas in takrat občinstvo res začuti njeno zgodbo. Vprašamo se lahko, ali je 
bilo to le del nastopa ali pa je resnično podoživela težke trenutke življenja. Nadaljuje pozitivno, 
v glasu čutimo navdušenje, upanje in motivacijo. Občinstvo ji zaploska. V tem trenutku je 
izjemno izpeljala prehod med čustvi: od strahu in prizadetosti do sreče in navdušenja. Občinstvo 
pridobi na svojo stran. Temo, o kateri govori tisti trenutek, torej »fake it till you make it«, je 
odlično prikazala v praksi z menjavo čustev. Lahko bi sklepali, da so bila čustva, ki jih je 
izkazala iskrena in se je nato z nasmehom in bolj blago obrazno mimiko pretvarjala, dokler nas 
ni prepričala, da je postala zopet nasmejana in optimistična. Nato je njen glas ponovno izjemno 
močan, prav tako geste. Z glavo globoko prikimava, predvsem takrat, ko nam daje nasvete 
(»Get it«). Trenutke, v katerih nam želi povedati bistvo svojega govora, pove počasi, z veliko 
premori in poudarki. Vidi se, da si želi, da si zaključne besede res zapomnimo. Na koncu se 
zahvali, nasmeje, pogleda v tla, se na vse strani občinstva prikloni z glavo, ki jo skloni navzdol, 
in nato odide z odra. 
 
6.1.2 POSNETEK 2: »Body language, the power is in the palm of your hands / Allan Pease«  
Allan Pease je avstralski strokovnjak za govorico telesa in avtor ter soavtor 15. knjig. Pogosto 
se pojavlja v medijih po celem svetu in njegova dela so bila del številnih razprav (Wikipedia). 
Posnetek, ki ga bom analizirala, je dosegel okoli 5 milijonov ogledov (natančno 4.929.155 
ogledov). Objavljen je bil s strani TEDx Talks 17. novembra 2013. Dolžina posnetka je 14 
minut in 29 sekund. 
6.1.2.1 PRVI VTIS, VIDEZ 
Allan Pease takoj ob prihodu na oder pozdravi občinstvo, gleda na vse strani, torej vzpostavi 
očesni stik z vsemi; pozdravi, razširi roke, se nasmeji in stoji pokončno. Z odprto držo občinstvu 
sporoča, da ni zadržan, da je pripravljen na svoj govor in hoče njegovo pozornost, kar podkrepi 
z očesnim stikom. Opazimo lahko, da želi takoj vzpostaviti komunikacijo z občinstvom, saj 
gleda na vse strani, njegov obraz je prijazen, se smeje in ima prijeten glas. Oblečen je dogodku 
primerno, je urejen, ima kravato in obleko, prav tako ima urejeno frizuro. V rokah nima 
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pripomočka, ker nima predstavitve na projekciji. S tem morda želi pozornost preusmeriti le 
nase in, kot vidimo v nadaljevanju, samo fizično ponazori primere v živo. S tem lahko 
sklepamo, da se želi občinstvu še bolj približati, saj vzpostavi dejanski kontakt s posamezniki. 
6.1.2.2 GESTE ROK 
Nastop Allana Peasa je kar energičen, na trenutke izjemno uporablja svoje roke, se pa vmes 
tudi umiri. Roke uporablja za podkrepitev svojega govora in tudi za uprizarjanje rokovanja in 
različnih tipov rokovanja. Njegovi gibi so ostri, dinamični, tako kot tudi njegov govor v tistem 
trenutku, torej gibe uskladi z načinom govora. Z rokami uprizarja pomen določenih besednih 
zvez, na primer »hold it«, ko dvigne roke in čaka. Med delom njegovega nastopa, ko razlaga 
določeno tematiko, njegove roke prosto »visijo«, v trenutku, ko želi nekaj pokazati ali 
podkrepiti govor, pa začne svoje roke uporabljati. Svoj nastop popestri s povabilom osebe iz 
občinstva, ki jo povabi na oder in pozdravi z odprtimi rokami. S tem vzpostavi pristnejši stik, 
bližnji odnos in naredi vzdušje, kot da sta na isti ravni. Med svojim nastopom mu velikokrat 
roka samo »visi« ob telesu, z drugo roko pa uprizarja (slika 6.4), na primer rokovanje, kljukanje 
in štetje, ki ga podkrepi s hitrejšim tempom govora (dejansko z rokami nakazuje nek takt).  
Slika 6.4: Prikaz geste rok 
    
Vir: Pease, A. (2013). 
Njegovi gibi rok, predvsem dlani, so dokaj odrezani ter niso ravno mehki in tekoči, kar je v 
nasprotju z njegovim glasom, ki je večinoma počasen, miren in nežen. Med svojim 
komuniciranjem z občinstvom uporablja roke. Medtem ko razlaga, daje navodila. Takrat so 
njegove roke zaprte. Nato se nasmeje, naredi premor in nadaljuje z odprtimi rokami ter 
spodbudnimi besedami, kot so »let's go«. Pride tudi trenutek, ko ukazuje občinstvu, kar nakaže 
tudi s prstom, ki ga usmeri proti njim (slika 6.5). Svojo pozornost v nekem trenutku pridobi tudi 
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s humorjem, ko reče »it is not a gesture« in to nakaže s sredincem. S tem nasmeji občinstvo in 
sebe. Z enim gibom si pridobi popolno pozornost. To je tudi dokaz, kako lahko samo en gib 
popolnoma spremeni vzdušje, pozornost in zanimanje občinstva za nastop.  
Slika 6.5: Prikaz geste rok 
   
Vir: Pease, A. (2013). 
Glede na to, da je njegova vsebina rokovanje, to tudi kaže. Predvsem nazorno pokaže 
dominantno ali podrejeno pozicijo dlani, da občinstvo vsebino tudi praktično razume.  
6.1.2.3 GLAS 
Nastop je dinamičen tudi v govoru. Allan govori zelo artikulirano, poudarja posamezne besede, 
velikokrat govori odsekano, besedo po besedo. S tem želi doseči, da si občinstvo zapomni 
njegove besede. Večkrat zamenja način govora v bolj nežnega in mirnega. V njegovem govoru 
pride do trenutka, ko daje občinstvu navodila, kaj naj naredi. Medtem ko daje navodila, govori 
dokaj mirno. V trenutku, ko hoče, da občinstvo nekaj naredi, začne izjemno hitro premikati 
roke in že skoraj vpije na občinstvo ter me ukazuje, kaj naj naredi. Po koncu naloge in navodil, 
se nasmehne in za kar nekaj sekund naredi premor. Tako tudi občinstvo dojame pomen naloge 
in njen izid. Kadar želi vzbuditi smeh pri občinstvu, se to začuti v njegovem glasu, saj glas 
naredi bolj zabaven. Humor izraža tudi pri oponašanju drugih oseb ter pri različnih vrstah 
rokovanja. Vmes dela večje premore, njegov glas dobi sarkastičen ton, roke zapre, kot da je 
glavni v prostoru. Njegova obrazna mimika je norčava. Torej gibe poveže z drugačnim glasom 
in mimiko obraza. Velikokrat občinstvu ukazuje, vendar ko želi le razlagati, govori bolj 
prijazno, mirno in počasi, za razliko od eksplozivnega in strogega govora. Njegovi prehodi so 
včasih kar ekstremni, iz izjemno dinamičnega v počasen in nato zopet v hiter govor. Na trenutke 
se kar izgubimo in ne vemo, kaj želi povedati, saj so njegov govor in hkrati gibi tako hitri, da 
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izgubimo nadzor nad vsebino. Prav tako spreminja glasnost, iz tihega glasu, v srednje glasnega, 
tudi do vpitja. Pri menjavi tem naredi zelo dolge premore, saj želi občinstvo pripraviti na drug 
tematski sklop. Premor naredi tudi takrat, ko občinstvo nekaj vpraša. Takrat umiri svojo 
govorico telesa. Nato nadaljuje zopet eksplozivno. Svoj nastop zaključi v tišini, se samo 
prikloni in odide z dokaj sklonjeno glavo. 
6.1.2.4 PREMIKANJE PO ODRU 
V svojem nastopu Allan večkrat vzpostavi neposreden kontakt z občinstvom. Odide z odra do 
občinstva, izzove nekaj oseb, se z njimi rokuje, hkrati razlaga pomen posameznega rokovanja 
ter čaka na odziv občinstva. Nato se v teku vrne na oder in se takoj obrne k občinstvu, da ne 
izgubi pozornosti in očesnega stika z njimi ter takoj nadaljuje z govorom. Njegov tek in 
ponovno hiter govor nam ustvarjata vtis, da ne želi predolgo kazati hrbta občinstvu, saj bi s tem 
izgubil pozornost, ki bi jo nato moral ponovno pridobiti. Na oder pokliče nekoga iz občinstva. 
Medtem ko oseba prihaja na oder, se Allan prestopa levo in desno, kot da čaka že dolgo časa. 
Ko sta oba na odru, ni obrnjen samo k osebi, pač pa tudi k celotnemu občinstvu, saj s tem 
razlaga celotni publiki in ne le osebi ob njem. Opazimo lahko položaj nog. Eno nogo ima 
obrnjeno k občinstvu, drugo pa k osebi poleg njega (slika 6.6). S tem daje pozornost ne le eni 
strani, pač pa obema hkrati.   
Slika 6.6: Prikaz položaja nog 
   
Vir: Pease, A. (2013). 
Po končani interakciji, ko oseba zapušča oder, gre Allan takoj bolj na sredino prostora, da je 
bolj viden in bliže občinstvu. Naredi majhen premor, ki ni predolg, in hitro nadaljuje svoj govor. 
Komunikacija z občinstvom je prisotna tudi ob besedni zvezi »it is your choice«, kjer 
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popolnoma odpre svoje telo in občinstvu da možnost premisleka. S svojo odprto držo jim 
sporoča, da bo sprejel, karkoli se bodo odločili (slika 6.7).  
Slika 6.7: Prikaz odprtosti telesa 
    
Vir: Pease, A. (2013). 
 
6.1.3 POSNETEK 3: »How language shapes the way we think / Lera Boroditsky«  
Lera Boroditsky je kognitivna znanstvenica in profesorica na področju govora. Trenutno je ena 
glavnih avtorjev teorije jezikovne relativnosti (Wikipedia).  
Posnetek, ki ga bom analizirala, je dosegel okoli 3,5 milijona ogledov (natančno 3.600.566 
ogledov). Objavljen je bil s strani organizacije TED 2. maja 2018. Dolžina posnetka je 14 minut 
in 12 sekund. 
6.1.3.1 PRVI VTIS, VIDEZ 
Nastop Lere je zelo umirjen. Posnetek se začne tako, da ne vidimo, kako govornica pride na 
oder. Deluje ženstveno, črtasta obleka je zgoraj zaprta, frizura je urejena in ima dokaj močan 
make-up. V rokah drži daljinec, s katerim upravlja s projektorjem, na katerem občasno predvaja 
slike za podkrepitev svojega govora. 
6.1.3.2 OČESNI STIK 
Lera med svojim javnim nastopom gleda občinstvo in ohranja očesni stik s široko odprtimi 
očmi. Pogled usmerja levo in desno, da zajame celotno občinstvo. Očesni stik prekine le, ko se 
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ozre na sliko na projektorju ter preden zamenja temo. Tedaj pogleda v tla in naredi premor. S 
tem da občinstvu vedeti, da prehaja na drug tematski sklop. 
6.1.3.3 GESTE ROK 
Njeni gibi rok so minimalni, le včasih ponazori tisto, kar govori (na primer »I« pokaže nase, 
»you« na občinstvo). Njene roke so večinoma v odprti drži, včasih jih sklene pred sabo. Večino 
časa za svoje geste uporablja le eno roko. V drugi roki drži daljinec in bolj kot ne miruje (slika 
6.8). Roke uporablja za uprizarjanje tega, kar govori, ter za naštevanje. Njena ramena so toga, 
roke premika le od komolcev navzdol. Premikanje rok je bolj v smeri levo in desno. Takrat, ko 
jih premika, jih premika intenzivno, nekako rigidno.  
Slika 6.8: Prikaz geste rok 
    
Vir: Boroditsky, L. (2018). 
6.1.3.4 PREMIKANJE PO ODRU 
Njena govorica telesa je izjemno mirna, ne le v gibih rok, pač pa celotnega telesa. Skoraj se ne 
premakne, le nagiba se levo in desno. Premakne se samo takrat, ko ponazori tisto, kar govori, 
in še to le levo in desno, sicer stoji na miru. Ustvarja vtis, da hoče, da je občinstvo pozorno na 
povedano vsebino in ne na njo ter njeno gibanje. Tudi mimika obraza je mirna, minimalna, 
počasna, je pa prijetna in z nasmehom na obrazu. Glavo premika le včasih za ponazarjanje, na 
primer nestrinjanja. Pri zaključni misli pa dobi zelo nežen in prijeten obraz. Omenila bi tudi 
sramežljiv zaključek, saj se samo zahvali, sklene roke pred sabo, se nasmehne, prikloni in 




Slika 6.9: Prikaz položaja telesa 
    
Vir: Boroditsky, L. (2018). 
 
6.1.4 POSNETEK 4: »Reading minds through body language / Lynne Franklin  
Lynne Franklin je strokovnjakinja za prepričevanje, komunikacijsko spretnostni trener, 
mentorica in govornica (Linked in).  
Posnetek, ki ga bom analizirala, je dosegel okoli 2 milijona ogledov (natančno 2.117.705 
ogledov). Objavljen je bil s strani TEDx Talks 19. decembra 2017. Dolžina posnetka je 11 
minut in 58 sekund. 
6.1.4.1 PRVI VTIS, VIDEZ 
Prvi vtis je, da je Lynne eksplozivna. Njena drža je sicer odprta, vendar izraža dominantnost, 
predvsem s svojo trdno in ravno držo. Oblečena je v črno-rdeče kombinirano zgoraj zaprto 
obleko, ima urejeno frizuro in make-up. Njen prihod je kot napad na občinstvo, saj takoj želi 
pritegniti pozornost nase. Po začetnem uvodu se umiri in ni več agresivna. Iz tega lahko 
sklepamo, da želi narediti udaren prihod in začetek ter s tem vzbuditi popolno pozornost. 
6.1.4.2 OČESNI STIK 
Lynne ima izrazito komunikacijo z različnimi deli telesa, saj gleda občinstvo na vse strani, torej 
ima ves čas očesni stik. Njena mimika obraza je izjemna, vmes se tudi nasmiha, komunikacija 
z rokami je intenzivna in opazna, prav tako z usti, ki jih konkretno odpira med govorom, da 
jasno izgovarja svoje besede (slika 6.10). Kot sem že omenila, je njena komunikacija z očmi 
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opazna. Glede na to, kaj govori, oči oži in širi, kar podkrepi tudi z obrazno mimiko. Njen obraz 
je prijeten, saj se velikokrat nasmeje.  
Slika 6.10: Prikaz obrazne mimike 
   
Vir: Franklin, L. (2017). 
6.1.4.3 GESTE ROK 
Njena komunikacija z rokami je izrazita, roke uporablja za podkrepitev svoje vsebine, tudi za 
ukaze. Tedaj dvigne prst v zrak. Z rokami oponaša naštevanje. Vsako besedo poudari tudi z 
glasom. Roke so ves čas dejavne, redko jih ima le spuščene ob telesu. Svojo vsebino podkrepi 
tudi s preostalimi kretnjami telesa, na primer sama sebe objame z rokami, se zapre, nasloni 
malo nazaj. Za razliko od eksplozivnega zgornjega dela je spodnji del telesa miren, ne premika 
se veliko, stoji na miru. 
6.1.4.4 GLAS 
Njen ton je, predvsem na začetku, dokaj napadalen, saj začne z močnim, ostrim tonom, da se 
konkretno osredotočimo na njo, ko pride na oder. Vendar svoj ton spreminja. Ko razlaga o 
svojem življenju, dobi bolj sproščen, posmehljiv ton, saj razlaga svoj primer. V svojem govoru 
uporablja tudi premore, da si občinstvo zapomni njene besede. Govori zmerno hitro, njeni 
poudarki so na posameznih besedah, ki jih želi še posebej izpostaviti. Besede, ki jih izgovori 
počasi in s premori, so zanjo pomembne, saj hoče, da si jih občinstvo še posebej zapomni. 
Takrat tudi dvigne prst v zrak (slika 6.11). V svojem govoru ne uporablja medmetov, nastop je 
jasen in tekoč. Ves čas nagovarja celotno občinstvo. Njen glas se še posebej spremeni, ko govori 
o svojih spominih in občutjih. Takrat govori počasi, bolj tiho in dela veliko premorov, saj 
komunicira z občinstvom in želi, da jo začutimo.  
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Slika 6.11: Prikaz geste rok 
    
Vir: Franklin, L. (2017). 
V svojem nastopu na oder povabi tri različne osebe, ki jih sprejme odprtih rok. Svojega telesa 
ne obrne proti osebam ob sebi, pač pa je njeno telo ves čas obrnjeno proti občinstvu. Med 
komunikacijo z osebami se nasmiha, zraven kima, saj osebe pravilno pokažejo to, kar želi od 
njih. Ko gredo z odra, jim vedno zaploska, nato pa nadaljuje svoj govor. Njen očesni stik je 
prisoten tako pri občinstvu kot z osebo ob njej, saj želi z vsemi ohraniti komunikacijo in 
pozornost. Svoj nastop zaključi tako, da se nasmeje, zahvali s prijetnim glasom, pogleda v tla 
in odkoraka iz odra.  
 
6.1.5 POSNETEK 5: »Body language: The key to your subconscious / Ann Washburn«  
Ann Washburn je dinamična in inspiracijska govornica, trenerka in strokovnjakinja na področju 
govorice telesa (3 Key Elements).  
Posnetek, ki ga bom analizirala, je dosegel okoli 1 milijon ogledov (natančno 1.209.883 
ogledov). Objavljen je bil na strani TEDx talks 2. maja 2016. Dolžina posnetka je 15 minut in 
39 sekund. 
6.1.5.1 PRVI VTIS, VIDEZ 
Prvi vtis o Ann je, da je mirna, saj pride počasi na oder, gleda malo v tla, malo v občinstvo, nič 
ne govori, dokler se ne postavi na sredino prostora in šele nato začne govoriti. Najprej dvigne 
roko, natančneje prst, šele nato začne govoriti. Oblečena je v modro-črno kombinacijo, z na pol 
odprtim jopičem, s  katerim poudarja svoje oprsje, njena frizura in make-up sta urejena.  
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6.1.5.2 OČESNI STIK 
Z občinstvom ohranja očesni stik, gleda levo in desno, torej na vse strani, da zajame celotno 
občinstvo. 
6.1.5.3 GESTE ROK 
Njeni gibi rok so minimalni, »strojni«, avtomatizirani, saj kot nek stroj ponavlja ene in iste gibe 
skozi celoten nastop, kot da bi se jih naučila in zna samo te. Večino časa ji roke »visijo« ob 
telesu, kar je verjetno namerno, saj nam z vsebino razloži, da to zanjo pomeni, da je telo odprto 
(slika 6.12). Z rokami uprizarja svojo vsebino, s tistimi nekaj gibi, ki se ponavljajo, in tudi 
uprizarja naštevanje.  
Slika 6.12: Prikaz geste rok 
    
Vir: Washburn, A. (2016). 
Kadar kaže, kar govori, to naredi zelo nazorno, gibi niso spontani, direktno nam pokaže govor, 
misli, pokaže nase, pokaže na občinstvo. Velikokrat na srce položi svojo roko, s čimer želi še 
bolj izraziti svoje občutke in misli. Vmes na oder povabi osebo iz občinstva, kar nakaže s prsti 
in ji pomigne, naj pride na oder. Svoje telo obrne k občinstvu in osebi, torej daje pozornost 
obema. Tudi, ko oseba zapusti oder, Ann malo počaka, da ta odide, jo dvakrat pogleda in šele 
nato nadaljuje. Svoj nastop konča z odprtimi rokami in nasmehom ter odide.  
6.1.5.4 GLAS 
Njen glas je nežen, z umirjenim in počasnim tonom. Poudarja posamezne besede, kar naredi 
govor še bolj miren. Uporablja premore in naredi na trenutke tudi daljšo tišino. V svojem 
govoru razlaga v tonu, ki ga glede na govor spremeni. Vmes celo oponaša svojega sina, kar 
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ponazori s spremenjenim, sarkastičnim tonom. V nekem trenutku govori o sebi, takrat zniža 
svoj ton, namršči čelo, daje vtis, da je bila situacija, o kateri razlaga, težka, saj popolnoma 
spremeni ton svojega govora. V glasu namerno dela spremembe, da opazimo razliko, za katero 
želi, da jo dojamemo, saj se vzdušje vsebine spreminja. Tudi ko omenja recimo besede 
»depressed«, »tired«, je njen ton nizek, glas nižji, govori še bolj počasi, nato začne govoriti bolj 
motivacijsko. Pri besedah »I can«, »do it« je ton bolj veder, v njenem glasu se čutita optimizem 
in motivacija. 
6.1.5.5 PREMIKANJE PO ODRU 
Na splošno je njeno premikanje minimalno, stoji bolj ali manj na miru. Njena govorica telesa 
je strojna, ne izraža čustev, bolj kot ne samo prikazuje dejstva. Njeni gibi se ponavljajo, daje 
nam občutek, kot da je naučena le nekaj gibov, ki jih mora uporabljati, in te ponavlja skozi 
celoten nastop. Vseeno uporablja tudi mimiko obraza, ki pa je minimalna, prav tako gibi glave, 
pojavlja se le občasno kimanje. 
 
6.2 UGOTOVITVE PO ANALIZI 
Glede na izbor posnetkov lahko potrdim svojo tezo, da imajo posnetki več elementov 
neverbalne komunikacije skupnih, kot različnih.  
Ocenjujem, da bi lahko glede na število ogledov sklepali, da so nastopi prepričljivi. Zdi se mi, 
da so glede na analizirane elemente nekateri uspešnejši kot drugi. Pri določenih se mi zdi, da je 
na uspešnost vplivala bolj vsebina kot neverbalni vidik.  
Vsi nastopajoči so bili urejeni primerno javnemu nastopu. Vsi so bili dobro pripravljeni na svoj 
nastop, kar se je videlo v tekočem govoru, redko so uporabljali mašila, njihov govor je tekel 
brez nenačrtovanih prekinitev oziroma nerodnih trenutkov. 
Amy Cuddy, govornica posnetka 1, je profesionalka na področju javnega nastopanja in 
govorov, saj je izvedla že ogromno javnih govorov in je tudi predavateljica na univerzah. To je 
pokazala tudi v svojem govoru TEDx, kjer je bila prisotna izjemna neverbalna komunikacija in 
temu primerno tudi zelo prepričljiv nastop, kar se tiče nebesednega izražanja, kot so kretnje 
rok, gestikulacija, očesni stik, in tudi sprejemanja tematike s strani občinstva. Govorec posnetka 
2, torej Allan Pease, se mi prav tako zdi primer dobrega javnega nastopa, saj je bila njegova 
neverbalna komunikacija, vključno z glasovnimi elementi, izjemna. Posnetek 4, Lynne 
Franklin, bi tudi uvrstila med primere dobrega javnega nastopa, čeprav ne dohaja omenjenih 
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dveh. Bolj kot neverbalni del so pri njej izstopali glasovni elementi, saj je zelo jasno in 
artikulirano izgovarjala besede. Tudi neverbalna komunikacija, predvsem roke, je bila ustrezna, 
vendar manj pogosta kot pri prej omenjenih prvih dveh posnetkih.  
Izmed mojih izbranih posnetkov se mi zdi primer najslabšega oziroma slabega javnega nastopa 
posnetek 3, torej Lere Boroditsky. Njeno izražanje elementov neverbalne komunikacije je bilo 
neizrazito, tudi njeno premikanje, bodisi glave, rok ali telesa, je bilo minimalno. Tudi njene 
glasovne figure so bile monotone in jih ni bilo veliko. Njen nastop je bil tog, kar je izražala tudi 
obleka z nekaj črtami. Črte že same po sebi izkazujejo neke vrste togost, nezanimivost. Tudi 
posnetek 5, Anne Washburn, se mi ne zdi primer odličnega nastopa z elementi neverbalne 
komunikacije. Njena uporaba nebesedne komunikacije je preveč minimalistična, sploh za video 
nastop. Roke so ji »visele« ob telesu. Po njenem mnenju je to sicer prikaz, da je odprta do 
občinstva, vendar če ne bi poznali vsebine, tega sporočila morda ne bi dovolj nazorno predala 
gledalcem.  
Če bi posnetke primerjala po kriterijih, po katerih sem jih analizirala, bi glede očesnega stika 
pozitivno ocenila vse posnetke. To je element, ki je bil pri govorcih prisoten večinoma med 
celotnim nastopom. Videlo se je, da se zavedajo, da je očesni stik izjemno pomemben za dobro 
komunikacijo z občinstvom in je element, ki je nujno potreben za vzpostavitev pozornosti in 
tudi njeno ohranjanje. Gestikulacijo z rokami so uporabljali vsi, eni bolj, drugi manj, vendar je 
to element neverbalne komunikacije, ki je vsem skupen. Tukaj bi izjemno poudarila gibanje rok 
govorca v posnetku 2, saj je imel Allan izjemno komunikacijo z rokami. Najslabše pa sta se na 
tem področju izkazali Lera in Ann. Obe sta imeli minimalno komunikacijo z rokami, pa tudi z 
drugimi deli telesa. Glasovno so bili vsi govori jasni, primerne hitrosti in glasni. Vsi so 
uporabljali primerne premore in poudarke. Allan je uporabljal velik razpon glasnosti in hitrosti, 
na trenutke se mi je njegov govor zdel prehiter, saj je govoril že tako hitro, da nisem mogla 
slediti njegovim besedam. Lera je zopet izstopala kot relativno slab primer, saj je bil njen govor 
morda preveč miren in glasovno enak med celotnim nastopom. Tukaj bi omenila tudi Ann, ki 
je imela prav tako preveč monoton govor. Lynne je bila glasovno izjemno močna, prav tako 
Amy. Obe sta izkazali širok glasovni razpon in dokazali, kako lahko le en ton spremeni 
čustvenost nastopa. Premikal se pravzaprav ni nihče po celotnem odru, še največ se je Allan, ki 
je šel celo do občinstva. Najmanj premikanja je bilo zaznati zopet pri Leri in Ann. Lera se je le 
nagibala levo in desno, medtem ko je bilo pri Ann vsaj nekaj premikanja. Ne zdi se mi 
problematično, da se govorec med nastopom ne premika veliko, vendar je bilo tega premikanja 




Neverbalna komunikacija v javnih nastopih je nujno potrebna, saj je le tako javni nastop bolj 
zanimiv, dinamičen in ni monoton. Osredotočila sem se na elemente, kot so očesni stik, obrazna 
mimika, gibi rok, premikanje po prostoru in videz osebe. Vsi ti elementi pomembno vplivajo 
na prepričljivost nastopa in na njegovo popularnost. Pojem komunikacije, neverbalne 
komunikacije in posameznih elementov, sem predstavila v teoretičnem delu. Teoretične 
ugotovitve sem preverila v praksi, v empiričnem delu in jih ovrednotila z analizo.   
Na podlagi analize posnetkov lahko svojo tezo, da imajo govorci v govorih TEDx več 
elementov neverbalne komunikacije med seboj skupnih kot pa različnih, potrdim večinoma v 
celoti. Svojo trditev lahko podkrepim z dejstvom, da sem pri vseh posnetkih lahko analizirala 
vse izbrane elemente. Nekateri imajo teh elementov več oziroma so bolj raznoliki in ekspresivni 
kot drugi. Dejstvo pa je, da jih uporabljajo vsi.   
Glede na število ogledov je vrstni red praktično enak, kot bi ga naredila sama po svoji analizi. 
Spremenila bi le vrstni red posnetka 3, ki bi ga dala na zadnje mesto, saj je bila tam neverbalna 
komunikacija najmanj prisotna in ekspresivna. Posnetek 1 je na YouTubu prisoten najdlje, 
vendar se mi zdi, da v tem primeru čas ne vpliva toliko na število ogledov, ker po številu 
ogledov zelo izstopa od ostalih posnetkov (skoraj 4x več ogledov kot ostali posnetki). Čas 
prisotnosti posnetka na YouTubu seveda vpliva na število ogledov, vendar se mi zdi, da je pri 
govorih TEDx bolj v ospredju govorec oziroma tema posnetka, ne pa toliko čas prisotnosti.  
Tema neverbalne komunikacije in sploh komuniciranja na splošno je zelo obširna ter specifična 
glede na osebo, kulturo, družbo in tudi dogodek, v katerem se pojavlja. Težko jo povzamemo 
v pavšalni trditvi, da so določeni elementi prisotni in nepogrešljivi v vsakem primeru. To je 
tema, ki je zelo specifična in potrebuje natančno analizo. Zagotovo pa so njeni elementi prisotni 
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